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N VOOR MEER
GROETE POSITIEVE IMPACT

Gefeliciteerd! Je bent een ondernemer of leider in een
groeibedrijf. Daarmee behoor je tot de rocksterren van
deze maatschappij! Het is niet de politiek, het zijn ook niet
de ngo’s en het zijn zelfs niet de activisten. Nee, het zijn de
ondernemers en leiders van bedrijven die vandaag de dag
het verschil maken. Die het lef hebben om hun nek uit te
steken en gedreven zijn om vooruitgang te realiseren. Jij
dus! En je bent ambitieus. Je wilt groeien met je bedrijf en
daarom heb je dit boek in handen. Hoewel de titel van het
boek misschien anders doet vermoeden, zien wij groei niet
als een doel op zich. Groei betekent voor ons een middel
om meer positieve impact te maken met je bedrijf.

‘Greed is good’, zei Gordon Gekko ooit in de film Wall Street.
Als kijker keur je de hebberigheid van de zakenman natuur-
lijk af, maar in werkelijkheid lijken we meer op hem dan
we misschien zouden willen. Het voortdurende gevoel van
schaarste zit namelijk diep in onze menselijke aard. We
willen meer en meer. Daarbij neigen wij vooral ontevreden
te zijn over ons eigen bezit, wanneer we zien dat een ander
meer heeft. We willen dus niet alleen meer en meer, we
willen vooral meer dan een ander. Met als resultaat, dat
we nooit echt tevreden zijn. Het is nooit genoeg. We willen
blijven groeien. Groter en groter.

Je kunt je afvragen wat groei ons de afgelopen decennia
heeft gebracht. Meer welvaart, dat is zeker. Maar uit onder-
zoek blijkt dat, ondanks die toenemende welvaart, wij er
als mens niet gelukkiger door zijn geworden. Terwijl onze
welvaart toeneemt, lijkt ons welzijn dus te stagneren. Het
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neemt zelfs af. En daar worden we met z'n allen steeds
vaker mee geconfronteerd. Wij drinken graag samen een
biertje op het terras, maar dat dit tegenwoordig in februari
al kan, is natuurlijk bizar. De aarde warmt op, bossen ver-
dwijnen, een miljoen soorten dieren en planten wordt met
uitsterven bedreigd. Ga je op je welverdiende vakantie,
blijkt je favoriete uitzicht ingeruild te zijn voor een beton-
nen resort. Ook je duiktrip bleek een spreekwoordelijke
koude kermis. Het enige wat je zag was afgestorven koraal
in een plastic soep.

Nu hebben wij met dit boek niet de bedoeling om een zuur
betoog te schrijven over de negatieve impact die we met
z'n allen maken. Wij zien als ondernemers juist geweldige
kansen om niet enkel het gat in de markt te vinden, maar
ook het gat in de maatschappij. Het goede nieuws is name-
lijk dat er een beweging ontstaat, waarin steeds meer
mensen behoefte hebben aan een gezond, gelukkig en
betekenisvol leven. Ze willen producten en diensten die
hun hierbij helpen en willen werken bij bedrijven die hier-
aan bijdragen. En dus pakken steeds meer ondernemers en
leiders de handschoen op. Nu hun ogen zijn geopend, zien
zij het als hun verantwoordelijkheid om betekenisvol te
zijn voor de klant én de maatschappij. Groei en winst is
niet meer het doel, maar het middel om meer positieve
impact te maken. Zij ontwikkelen producten en diensten
waar iederéén beter van wordt. En daar blijken mensen
met alle liefde meer voor te willen betalen.

Maar alleen maatschappelijke vooruitgang realiseren
houdt geen enkel bedrijf vol. Een bedrijf moet ook winst
maken. Cash is immers de zuurstof voor een gezond en
groeiend bedrijf. En goed groeien is noodzakelijk als je écht
een positieve impact wilt maken. Aan veel bedrijven gaat
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die groel echter voorbij. Zij hebben moeite om door te
breken en een sterk en aantrekkelijk merk te worden.
Daarom geven we je in dit boek vijftig breekijzers om door
te breken met je bedrijf en je groei te versnellen. Zo ga je
goed én gezond groeien en kun je nog meer positieve
impact maken in het leven van mensen.

Veel plezier en succes gewenst!
Marc van Eck & Markward van der Mieden
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HOE LEES JE DIT BOEK?

Grote kans dat je liever aan de business werkt, dan dat
je een boek leest. Misschien voelt het zelfs als stilstand
als je niet aan het werk bent om je bedrijf te laten groeien.
Maar onthoud dat af en toe stilstaan juist tot vooruitgang
leidt. Het levert je weer nieuwe energie, creativiteit en
inzichten op om verder te gaan. Dus gun jezelf dit boek! En
dan preken we niet alleen voor eigen parochie. Het geeft je
handvatten om de uitdagingen van nu aan te gaan en je
voor te bereiden op die van de toekomst.

Toen één van ons directeur was van een snelgroeiend
bedrijf, ervaarden we als organisatie veel groeipijn. We
konden de toenemende vraag niet aan, we kwamen con-
tinu handjes tekort en groeiden meerdere keren uit ons
jasje. Bovendien kost groeien geld en dat merkten we ook
aan onze cashflow. Euforie en frustratie wisselden elkaar
af. Als managementteam dachten we dat we uniek waren
met onze groeipijn. We hadden immers een unieke busi-
ness. Totdat we van een andere groeiondernemer begrepen
dat wij helemaal niet zo uniek waren met onze uitdagin-
gen. Als een soort paragnost wist hij precies te benoemen
wat wij al hadden doorstaan en wat ons nog te wachten
stond. Hij bleek helemaal gelijk te krijgen.

Wij leerden dat ieder bedrijf dezelfde groeifasen doorloopt.
Net zoals wij als mens door verschillende groeifasen gaan,
geldt dat ook voor bedrijven. Sommige bedrijven doorlopen
bepaalde fasen sneller dan een ander. Andere bedrijven
behalen iberhaupt niet een volgende groeifase en blijven
bewust dan wel onbewust steken. Dat lijkt overigens net
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z0 voor sommige mensen te gelden. Zo vinden toevallig
onze vrouwen ons nog steeds af en toe kleuters, maar dat
terzijde.

Als jij je bewust bent van de verschillende groeifasen en
je weet in welke fase jij je als bedrijf bevindt, helpt dat
enorm bij het maken van strategische keuzes. Het geeft je
een voorsprong. Daarom vormen de groeifasen van een
bedrijf het uitgangspunt van dit boek. Er zijn vijf groei-
fasen te definiéren: de pioniersfase, de organisatiefase, de
managementfase, de delegeerfase en de standaardisatie-
fase.

De groeifase waarin je zit, wordt bepaald door het aantal
medewerkers, niet door de omzet. De omzet en alle andere
facetten van de onderneming, zoals systemen, processen
en cashflow groeien mee met het aantal medewerkers.
Elke groeifase heeft zijn eigen uitdagingen. Naarmate de
onderneming en het aantal medewerkers groeit, neemt
ook de complexiteit toe. En dat heeft gevolgen voor de
keuzes die je maakt als ondernemer of leidinggevende.

Het boek is opgedeeld in vijf delen en aan het begin van
ieder deel gaan we kort in op de betreffende groeifase. We
delen wat je kunt verwachten als je doorbreekt naar deze
fase én hoe je de bijbehorende groeipijn kunt voorkomen,
doorbreken en genezen. Nu lijken de groeifasen een vol-
ledig chronologisch proces, maar in de praktijk is dat
natuurlijk niet zo. Je kunt doorgroeien van de startfase
naar de standaardisatiefase, maar ook in de laatste groei-
fase dien je te blijven pionieren. Dat betekent dat je
misschien wel een nieuw product voor een nieuwe markt
ontwikkelt, waardoor je weer groeipijn ervaart die je her-
kent uit de startfase. In welke fase jij je nu ook bevindt
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met je onderneming, er zitten in elke eerdere of latere
fasen wel relevante breekijzers, die je ook nu kunt gebrui-
ken. Die kunnen je net dat ene zetje geven om vooruit te
komen.

Je kunt het boek dus keurig van voor naar achteren lezen,
maar je kunt ook op basis van de hoofdstuktitels de breek-
ijzers kiezen die nu voor jou het meest relevant zijn.

Oké, ben je er klaar voor om door te breken met jouw
groeibedrijf? Maak dan je riemen vast, want we gaan
versnellen!






FASE

In de eerste groeifase draait het om voet aan de grond
krijgen. Alles gaat om de verkoop van het product of
de dienst. Er is veel flexibiliteit, energie en creativiteit
in de onderneming. Het schort echter nog aan focus,
slimme processen en systemen. In de pioniersfase zijn
medewerkers vaak nog erg afhankelijk van de onder-
nemer, want alles zit in zijn of haar hoofd. De onder-
nemer bepaalt de inhoud en de snelheid. De voor-
naamste uitdagingen in deze fase zijn: Hoe vind en
bind ik mijn klanten? Hoe creéer ik een onderschei-
dende propositie? Wanneer en hoe neem ik mijn
eerste medewerkers aan? En hoe overtuig ik financiers
om te investeren in mijn groei? Een onderscheidende
positionering, heldere strategie en marktvalidatie
vormen het voornaamste doel in deze fase.



HOE JE GROEIPIIN IN DE
GROEIFASEN VAN JE BEDRUJF
VOORKOMT, DOORBREEKT
EN GEBRUIKT

Je bent een ondernemer of leider met groeiambities.
Maar net als je denkt dat je lekker gaat, koers je af op
de volgende barriére. Een unieke uitdaging denk je,
immers, jouw bedrijf is ook uniek. Toch?

De pijn die groeibedrijven ervaren blijkt echter minder
uniek te zijn dan je denkt. Elk groeibedrijf doorloopt
namelijk dezelfde vijf groeifasen met bijbehorende
uitdagingen en groeipijn.

Hoe zorg ik dat ik aantrekkelijk ben en blijf voor mijn
klanten en medewerkers? Hoe overtuig ik financiers om
te investeren in mijn groei? En hoe vergoot ik de schaal-
baarheid van mijn bedrijf?

Allemaal vragen waar iedere ambitieuze ondernemer of
leider mee rond loopt.

Marc van Eck en Markward van der Mieden beschrijven
op prikkelende wijze hoe je de vijf groeifasen van iedere
onderneming doorbreekt en écht impact maakt met je
business. Aan de hand van inspirerende voorbeelden
bieden ze vijftig praktische breekijzers om de groei van je
bedrijf te versnellen en door alle plafonds heen te breken.
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